
1 
 

 جامعة ميدأوشن  

 كلية الإدارة    

 إدارة الاعمال  ماجستير 
 

أثر الدافعية الداخلية على تحقيق أهداف المبيعات: دراسة 
 ميدانية على موظفي الخطوط الأمامية في قطاع الاتصالات 

 إعداد الطالب/ 

 سلطان عوض الله المطيري 

252001813 

 إشراف/

 

 د. الفيصل عبد الحميد محمد حسن 

 د.فايز جراد 

 2025العام الدراسي:

 

 

 

 

 



2 
 

 

 جدول المحتويات  

 

 

 3 .............................................................................. مقدمة: 

 4 ....................................................................... مشكلة الدراسة 

 5 ....................................................................... أهمية الدراسة:

 6 ...................................................................... أهداف الدراسة:

 7 ......................................................................تساؤلات الدراسة 

 7 ...................................................................... فروض الدراسة: 

 8 .................................................................... الدراسات السابقة:

 13 ..................................................................... الفجوة البحثية: 

 14 ......................................................... المنطلقات النظرية للدراسة: 

 18 ............................................................... سابعا: حدود الدراسة 

 
  



3 
 

 :مقدمة

تعد الموارد البشرررررررررية الرايزة ايسرررررررراسررررررررية في كجاه المنظمات المعالرررررررررة  اوك ا تمثل المحر  الر ي   
تحقيق الميزة التنافسرررررررررية. وفي  ل اندفاد المنافسرررررررررة للعمليات الإكتاجية والخدمية  والعامل الحاسررررررررر  في  

وتسررارا التريرات التونولوجية وتنامي تواعات العم،   باتا المسسررسررات أرثر ًدراراة يهمية ف   السررلو  
الإكسررررررررررررررراكي داورل ييارة العمرل  ولا سرررررررررررررريمرا مرا يتعلق يردوافل العراملين ومرد  ر بت   في ايدا  والالتزام  

ًذ ًن العامل لا يسدي م امه فقط يولرررررررف ا مسرررررررسولية و يفية  ولكما يدافل داولي كاب  لدفه    الو يفي
 (Punadi & Singh, 2024) .فس   في توجيه سلواه وتأثيره في مستو  أدا ه

وتُعرد الردافعيرة في هرلا السرررررررررررررريراي مف ومراة محوريراة في عل  الإدارة والسررررررررررررررلو  التنظيمي  يك را تمثرل القوة 
وتتخل الدافعية شررركلين ر يسررريين: دافعية    المحراة التي توجه السرررلو  البشرررري كحو تحقيق أهداف معينة

وارجية تقوم على المكافآت المادفة والحوافز المباشرررررة  ودافعية داولية تسررررتند ًلى ر بة الفرد اللاتية في 
ومن منظور ًدارة ايدا   تُعد الدافعية الداولية أرثر ثباتاة     الإكجان والتطور وتحقيق الرضرررررا الشرررررخصررررري

 ,Chowdhury & Alam) .واسرررررررررررررتمرارية يك ا تنبل من اناعة الفرد بأهمية ما فقوم به وايمة ًكجانه
2025) 

وتزداد أهميررة الرردافعيررة الررداوليررة في يياررات العمررل الخرردميررة التي تتطلررا تفرراع،ة مسررررررررررررررتمراة مل العم،   
ففي هله القطاعات  فعتمد كجاه المسسررررسررررة على جودة    رالقطاعات المصرررررفية والةرررريافة والاتصررررالات 

ول لا فإن العامل    التوالررررررل  وم ارات الإاناا  ومسررررررتو  المبادرة لد  العاملين في الصررررررفوف ايمامية
اللي فمتلك دافعية داولية فكون أرثر ادرة على تقدف  ودمات تتسررررررررر  بالجودة والتفاعل الإفجايي  مقاركة  

 (Maritza et al., 2025) .بالعامل اللي فعتمد فقط على الدوافل الخارجية

ويُعد اطاا الاتصالات من أيرن القطاعات التي تتس  يتنافسية عالية  كظراة لتعدد مقدمي الخدمة وتشابه  
المنتجات والعروض  مما فجعل دور مو في الصررررفوف ايمامية عام،ة حاسررررماة في ينا  لررررورة الشررررراة 

ويتطلا هلا الدور توالررررررررر،ة فعالاة  وحسرررررررررن ًدارة للمواا   وادرة على تلبية    ورفل حصرررررررررت ا السرررررررررواية
فإن تعزيز الدافعية الداولية لد  العاملين في هلا القطاا فصررررربر ضررررررورة      احتياجات العم،  المتريرة

 (Shalini, 2024) .استراتيجية  ولي  مجرد ويار ًداري 
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للتعمق في أثر الدافعية الداولية بأبعادها (الاسرررررررررتق،لية  الإتقان   واكط،ااة من ذلك  تأتي هله الدراسرررررررررة 
الشرررررررررررعور بالمعنى  الاعتراف والتقدير) على تحقيق أهداف المبيعات لد  مو في الخطوي ايمامية في 
اطاا الاتصرالات  اسرتناداة ًلى ما أردته ايدييات من أن ف   الدوافل النفسرية للعاملين فسر   في تحسرين  

 .ورفل مستو  ولا     وتعزيز ادرت   على الإيداا والاستجابة لاحتياجات العم،  أدا    

 مشكلة الدراسة 

تُعد الدافعية الداولية من المفاهي  الجوهرية في رفل ايدا  الو يفي  ًلا أن العديد من المسسسات ما  
نالا تراز بشكل أربر على الحوافز الخارجية المادفة دون الالتفات ًلى ايبعاد النفسية والسلواية التي  

ًلى أن   (Punadi & Singh, 2024)واد أشارت دراسة     تُعد أرثر تأثيراة واستدامة في كتا ج العمل
الدافعية الخارجية مثل الرواتا والحوافز المالية تُس   في ايدا  ولون تأثيرها فكون أال عمقاة واستمرارية  

 .مقاركة بالدافعية اللاتية التي تنبل من معنى العمل وشعور المو   بقيمته في المسسسة

وفي سياي يياة اطاا الاتصالات  يواجه مو فو الخطوي ايمامية ضروطاة ابيرة كتيجة التعامل المباشر 
مل العم،  والمنافسة الشديدة يين الشراات  مما فجعل مستو  الدافعية الداولية عام،ة حاسماة في ادرت    

أن الشعور بالمعنى   (Chowdhury & Alam, 2025)واد أردت دراسة     على تحقيق أهداف المبيعات 
والاستق،لية والترلفة الراجعة الإفجايية فس   في تحسين أدا  فري المبيعات وصولاة في القطاعات التي 

 .تتس  يدرجات عالية من التفاعل المباشر مل المست لك

أن تحسين فرص التطور الم ني  ومنر الثقة للمو     (Maritza et al., 2025)رما أيرنت دراسة  
والاعتراف بج وده  فُعدّ من أه  محددات ينا  الدافعية الداولية وتعزيز الاستقرار الم ني. ومل ذلك  لا  
تفتقر لسياسات واضحة لدع  هلا النوا من التحفيز  مما يسدي ًلى اكخفاض   تزال بع  المسسسات 

 .الحماسة كحو تحقيق ايهداف البيعية الرضا الو يفي وتراجل مستو  

أن السلو  الو يفي الإفجايي يتوسط   (Kusuma et al., 2025)ًضافة ًلى ذلك  أوضحا دراسة  
الع،اة يين الدافعية الداولية وايدا   أي أن المو   المدفوا ذاتياة فكون أرثر ادرة على تبني سلوايات  

البيعي التعامل مل العم،   مما يسدي لتحسين ايدا   وهلا فشير ًلى أن ضع  الدافعية    فعّالة في 
 .الداولية لا ينعك  فقط على مستو  الج د المبلول  يل فمتد ليسثر في طريقة وسلو  ايدا  كفسه



5 
 

أن دون وجود يياة تنظيمية مبتورة ومساكدة  فإن العوامل الشخصية   (Yao et al., 2024)يينا دراسة  
والسلواية لا توون فعّالة في تحقيق أدا  ييعي مرتفل   فإن المشكلة تومن في  ياب التوامل يين ممارسات  
التحفيز الداولي وبياة العمل الداعمة  ايمر اللي اد يسدي ًلى ضع  في تحقيق ايهداف البيعية في  

 .لاتصالات اطاا ا

ينا ة على ما سبق  تتحدد مشكلة الدراسة في وجود فجوة تطبيقية يين أهمية الدافعية الداولية اعامل مسثر 
على   اا مة  تحفيزية  ممارسات  يتطوير  المسسسي  الاهتمام  وبين ضع   المبيعات   أهداف  تحقيق  في 

الخطوي ايمامية في  الاستق،لية  الإتقان  الشعور بالمعنى  والاعتراف بالج ود  وصولاة لد  مو في  
 :ومن ث   تأتي هله الدراسة لتُجيا عن السسال الر ي   اطاا الاتصالات 

ما أثر الدافعية الداخلية بأبعادها على تحقيق أهداف المبيعات لدى موظفي الخطوط الأمامية في قطاع  
 الاتصالات؟ 

 أهمية الدراسة:

 أولًا: الأهمية العلمية 

  توتسا هله الدراسة أهميت ا العلمية من اوك ا تس   في تعميق الف   النظري لمف وم الدافعية الداولية
في   الداولية ودورها  الدافعية  أبعاد  يين  للع،اة  تناول ا  من و،ل  وذلك  المبيعات   أهداف  تحقيق 

البيعي لمو في الخطوي   والتقدير) وبين ايدا   بالمعنى  الاعتراف  الشعور  (الاستق،لية  الإتقان  
 .ايمامية

   اطاا على  الترايز  و،ل  من  التسويقية  ايدييات  ًلى  جديدة  معرفية  ايمة  الدراسة  تةي   رما 
الاتصالات اللي يتميز بطبيعة تنافسية عالية وتفاعل مباشر مل العم،   ايمر اللي فجعل ف   

 .العوامل المحفزة داولياة ضرورة لتفسير السلو  البيعي وتحسينه
  رللك تس   الدراسة في سد فجوة بحثية تتمثل في الة الدراسات العربية التي تناولا الدافعية الداولية

 .رعامل مسثر مباشر في تحقيق أهداف المبيعات ولي  فقط تحسين ايدا  الو يفي بشكل عام

 ثانياً: الأهمية العملية 
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   تتمثل ايهمية العملية ل له الدراسة في أك ا توفر مسشرات وتوليات عملية فمكن لشراات الاتصالات

الخطوي ايمامية  بما فس   في رفل الاستفادة من ا في تصمي  استراتيجيات فعّالة لتحفيز مو في  

 .ادرت   على تحقيق ايهداف البيعية

   رما تُمكّن النتا ج متخلي القرار من تطوير سياسات تحفيزية تعتمد على الدوافل اللاتية للعاملين مثل

 .منر مزيد من الاستق،لية  توفير فرص التطوير الم ني  وتعزيز ثقافة التقدير والاعتراف بالج ود 

  ورفل العم،   وتحسين جودة ودمة  الإكتاجية  نيادة  في  المسسسات  تساعد  أن  الدراسة  ل له  فمكن 

التنافسية في سوي   الحصة السواية  مما ينعك  بشكل مباشر على رفل المبيعات وتحقيق الميزة 

 الاتصالات.

 :أهداف الدراسة

هله الدراسة ًلى استقصا  أثر الدافعية الداولية بأبعادها (الاستق،لية في أدا  الم ام  السعي كحو  ت دف  
الإتقان والتطوير اللاتي  الإحساس بالمعنى والقيمة في العمل  والاعتراف والتقدير التنظيمي) على تحقيق  

تعزيزاة لف   ايفية استثمار    أهداف المبيعات لد  مو في الخطوي ايمامية في اطاا الاتصالات  وذلك
 .الطااة اللاتية للعاملين في دع  الفاعلية البيعية وتحسين النتا ج التسويقية

 :اكط،اةا من ال دف الر ي   تتفرّا عن الدراسة مجموعة من ايهداف الفرعية  وهي

 الاستق،لية أثر  ايهداف    تحديد  تحقيق  في  المو فين  ادرة  على  البيعية  القرارات  اتخاذ  في 

 .المرسومة

 في رفل افا ة ايدا  البيعي لد  العاملين تحليل دور الإتقان والتطوير الم ني المستمر. 

 في تعزيز الالتزام الو يفي والدافعية كحو ًكجان    استوشاف أثر الإحساس بالمعنى والاكتما  للعمل

 .ايهداف
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 على تحسين السلو  البيعي ورفل مستو  الإكجان وتحقيق الحصة    اياس تأثير الاعتراف والتقدير

 .البيعية المست دفة

 تساؤلات الدراسة 

 السسال الر ي  للدراسة 

بالمعنى، الاعتراف والتقدير( على   بأبعادها )الاستقلالية، الإتقان، الشعور  الداخلية  الدافعية  أثر  ما 
 المبيعات لدى موظفي الخطوط الأمامية في قطاع الاتصالات؟ تحقيق أهداف 

 وتتفرا منه عدة أسالة فرعية :

ما أثر الاستق،لية في أدا  الم ام على تحقيق أهداف المبيعات لد  مو في الخطوي ايمامية   •
 في اطاا الاتصالات؟ 

ايهداف في اطاا  ما أثر الإتقان والتطوير الم ني على تحسين ايدا  البيعي وتحقيق  •
 الاتصالات ؟ 

ما أثر الشعور بالمعنى والقيمة في العمل على رفل مستو  الدافعية كحو تحقيق أهداف  •
 المبيعات في اطاا الاتصالات ؟

ما أثر الاعتراف والتقدير التنظيمي على تعزيز الالتزام وتحقيق النتا ج البيعية المست دفة في  •
 ؟ اطاا الاتصالات 

 فروض الدراسة:

 الفرضيات التالية:  لتحقيق أهداف الدراسة والإجابة على تساؤلات ا فمكن  ليا ة

بالمعنى،  الشعور  الإتقان،  )الاستقلالية،  بأبعادها  الداخلية  للدافعية  إحصائية  دلالة  ذو  أثر  يوجد 
 .الاتصالاتالاعتراف والتقدير( على تحقيق أهداف المبيعات لدى موظفي الخطوط الأمامية في قطاع 

 :الفروض الفرعية
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يوجد أثر ذو دلالة ًحصا ية ل،ستق،لية في أدا  الم ام على تحقيق أهداف المبيعات لد   •
 مو في الخطوي ايمامية في اطاا الاتصالات.

يوجد أثر ذو دلالة ًحصا ية للإتقان والتطوير الم ني على تحسين ايدا  البيعي وتحقيق   •
 أهداف المبيعات لد  مو في الخطوي ايمامية في اطاا الاتصالات. 

يوجد أثر ذو دلالة ًحصا ية للشعور بالمعنى والقيمة في العمل على رفل الدافعية كحو تحقيق   •
 أهداف المبيعات لد  مو في الخطوي ايمامية في اطاا الاتصالات. 

يوجد أثر ذو دلالة ًحصا ية ل،عتراف والتقدير التنظيمي على تعزيز الالتزام وتحقيق ايهداف  •
 . .البيعية لد  مو في الخطوي ايمامية في اطاا الاتصالات 

 :لدراسات السابقةا

 )Punadi & Singh, 2024(دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على العوامل الدافعة بأبعادها (الدوافل الداولية والدوافل الخارجية) على أدا  
الماليزي.   التجز ة  اطاا  في  البيل  ايساليا  رجال  على  بالاعتماد  الومي  المن ج  الدراسة  استخدما 

وتوللا  .الإحصا ية الولفية والاستدلالية  وتووكا العينة من مو في المبيعات في المتاجر الوبر  
الم ني    النمو  التقدير   (مثل  اللاتية  والدوافل  بايفوار  الرنية  الديناميكية  البياة  أن  ًلى  الدراسة  كتا ج 
تأثير   البيعي  في حين اان  والإكجان) ل ا دور بارن في رفل مستو  الرضا الو يفي وتحسين ايدا  

لا الدراسة بةرورة تعزيز يياة العمل الدوافل الخارجية مثل ايجور وايمان الو يفي أال كسبياة. وأو 
 ة ايدا   الإيداعية وتقدف  فرص حقيقية للتراي والتطوير الم ني بما فس   في تحفيز العاملين ورفل افا

 . .وتحقيق ايهداف التنظيمية

 )Chowdhury & Alam, 2025(دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على تأثير الدوافل الداولية بأبعادها (المعنى في العمل  الاستق،لية  الترلفة  
ينر،دفش.   الدوا ية في  المبيعات  أدا  فري  العم، ) على  فعّالة مل  الراجعة الإفجايية  وبنا  ع،اات 

ييات والدراسات النظرية والتجريبية  واعتمدت الدراسة على المن ج النظري التحليلي من و،ل مراجعة ايد 
ذات الصلة. وتوللا كتا ج الدراسة ًلى أن ًدرا  مندوبي المبيعات لمعنى عمل    ومنح   ادر من  
الاستق،لية  وتطبيق المشرفين أساليا تحفيز ًفجايية  ًضافة ًلى ينا  ع،اات م نية جيدة مل العم،  
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الدراسة  وأولا  البيعي.  ايدا   مستو   وبالتالي رفل  الداولية  الدافعية  تعزيز  في  واضر  بشكل  فس   
بةرورة تعزيز يياات عمل داعمة للدافعية اللاتية  وتطوير يرامج تدريبية تستند ًلى التحفيز الداولي   

ن أدا  المبيعات في ًلى جاكا تشجيل المشرفين على استخدام أساليا ايادة ًفجايية ومستدامة لتحسي 
 .القطاا الدوا ي

 (Maritza et al., 2025)دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على العوامل المسثرة في الدافعية الداولية بأبعادها (الاستق،لية في العمل   
فرص التطوير اللاتي  التقدير والاعتراف بالج ود  ودع  يياة العمل) على ايدا  الو يفي لد  مو في  

البياكات  PT United Tractorsشراة   بالاعتماد على  الولفي  النوعي  المن ج  الدراسة  استخدما   .
ايولية المتمثلة في الم،حظة والمقاي،ت والتوثيق  ًضافة ًلى البياكات الثاكوية من الدراسات وايبحاث 
السابقة. وتوللا كتا ج الدراسة ًلى أن تعزيز الاستق،لية وتوفير فرص التعل  والتطور الم ني وتقدف   

كل ابير في رفل مستو  الدافعية الداولية وبالتالي التقدير المناسا ودع  يياة عمل مشجعة فس   بش
تحسين ايدا  الفردي والمسسسي. وأولا الدراسة بةرورة تبني استراتيجيات مستدامة تلبي الاحتياجات  
النفسية للمو فين  وتوفير م ام متنوعة وتحدفات م نية تشجل الإيداا والإكتاجية لخلق يياة عمل أرثر  

 . رضا وتحفيزاة 

  )Kusuma et al., 2025(دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على تأثير الدوافل الداولية بأبعاده على ايدا  الو يفي لد  مو في مكتا  
الصحة في مقاطعة بايوا  ًلى جاكا تحليل الع،اة يين الدافعية الداولية والسلو  الو يفي  واللك 

اة يين الدافعية تأثير السلو  الو يفي على ايدا   ودور السلو  الو يفي امترير وسيط في الع،
الداولية وايدا . استخدما الدراسة المن ج الومي  واعتمدت على النملجة بالمعادلات ال يكلية  

)SEM باستخدام يركامج (AMOS  مو فاة من مو في الخدمة المدكية  وت    146  وتووكا العينة من
باستخدام العينة الاحتمالية بطريقة العينة العنقودفة. وتوللا كتا ج الدراسة ًلى أن الدافعية اوتياره  

ا بشكل ًفجايي على السلو   الداولية تسثر بشكل ًفجايي ومعنوي على ايدا  الو يفي  اما تسثر أفةة
السلو  الو يفي  الو يفي  وأن السلو  الو يفي يدوره يسثر ًفجايياة على ايدا   بالإضافة ًلى أن 

يتوسط تأثير الدافعية الداولية على ايدا . وأولا الدراسة بةرورة تعزيز يياات عمل تدع  الدافعية  
 .اللاتية  وتنمية السلو  الو يفي الإفجايي بما فس   في تحسين ايدا  وتحقيق ايهداف المسسسي
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 )Shalini, 2024(دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على أثر حوافز اوة المبيعات بأبعادها على تحقيق ايهداف البيعية في شراة  
ARA Traders واستخدما الدراسة المن ج التحليلي من و،ل تحليل متعدد ايبعاد شمل عوامل مثل .

الداولية   البياكات  ًلى  الاستناد  ًلى  بالإضافة  ايهداف   تحديد  وآليات  العاملين   ومشاراة  الدافعية  
ن في  والمعايير المرجعية في القطاا لإجرا  مقاركة تطبيقية تحدد أفةل الممارسات ومجالات التحسي 

تصمي  الحوافز. وتوللا كتا ج الدراسة ًلى وجود ع،اة جوهرية ومباشرة يين كظام الحوافز وأدا  فري  
الحوافز بشكل واضر على سلو  مندوبي   تسثر  البيعية. وأولا المبيعات  حيث  المبيعات وكتا ج   

الدراسة بةرورة تصمي  أكظمة حوافز أرثر مروكة وعدالة تتوافق مل ديناميكيات السوي وتدع  تحقيق  
 .ايهداف البيعية وتعزيز ايدا  المستدام

 )Punadi & Singh, 2024(  دراسة

أدا  هدفا الدراسة ًلى التعرف على العوامل الدافعة بأبعادها (الدوافل الداولية والدوافل الخارجية) على  
التحليلين  الومي من و،ل  المن ج  الدراسة  استخدما  الماليزية.  التجز ة  المبيعات في اطاا  اوة  أفراد 
الولفي والاستدلالي  وتووكا العينة من مو في المبيعات في المتاجر الوبر . وتوللا كتا ج الدراسة  

ني  والتقدير تُعد من أه  العوامل التي  ًلى أن البياة العملية الديناميكية الرنية بايفوار  وفرص النمو الم 
ترفل مستو  الرضا الو يفي وتحسن ايدا  البيعي  في حين اان لتوفر الرواتا وايمان الو يفي أثر  
داع  ولونه أال تأثيراة. وأولا الدراسة بةرورة تعزيز يياة عمل محفزة للإيداا وتطوير يرامج تحفيزية  

الفع الاحتياجات  ًلى  تستند  ايهداف مدروسة  وتحقيق  ايدا   افا ة  رفل  في  فس    وبما  للعاملين   لية 
 .التنظيمية

 )Yao et al., 2024(سة ادر 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على العوامل المسثرة في ايدا  البيعي بأبعادها (العوامل الشخصية  والعوامل 
الومي من و،ل   المن ج  الدراسة  استخدما  المبيعات.  مندوبي  أدا   البياية) على  والعوامل  السلواية  

دت على تحليل المجموعات  من مندوبي المبيعات والمشرفين علي    اما اعتم  154استبياكات مونعة على  
) لاستوشاف الترايبات الممكنة للعوامل المسثرة في ايدا  البيعي. وتوللا fsQCAالنوعي الةبايي (

والمناخ   المتوي   البيعي  والسلو   التحدّفة  والةروي  العا لية  الدوافل  من  مزيجاة  أن  ًلى  الدراسة  كتا ج 
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التنظيمي الايتواري والبياة التجارية يسدي ًلى تحقيق أدا  ييعي مرتفل عبر ث،ث مسارات مختلفة  في  
حين يوجد مسار واحد يسدي ًلى أدا  ييعي  ير مرتفل. وبيّنا الدراسة أن وجود مناخ تنظيمي ايتواري  

كةة يبقية المسارات. وأولا  فعد العامل ايرثر تأثيراة في تحقيق مستويات عالية من ايدا  البيعي مقار 
الدراسة بةرورة تبني استراتيجيات ًدارية تعزّن الايتوار والسلو  البيعي المرن  وتجنّا الظروف التي  
 .تقود ًلى المسار المسدي للأدا  المنخف   من أجل رفل افا ة فري المبيعات وتحقيق ايهداف البيعية.

 (2023،لقمة واخرون )دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على أثر الإع،ن التجاري بأبعاده (الصح  والملصقات  الراديو والتلفان   
فرعي الحصاحيصا   –اللوحات الإع،كية) على المبيعات في شراة الاتصالات السوداكية يولافة الجزيرة 
ين بشراة الاتصالات  ورفاعة. واستخدما الدراسة المن ج الولفي التحليلي  وتووكا العينة من العامل

 في الفرعين محل الدراسة.

وتوللا كتا ج الدراسة ًلى وجود ع،اة ذات دلالة ًحصا ية يين الإع،ن التجاري والمبيعات  ًلى 
جاكا عدم وجود تأثير معنوي لول من الصح  والملصقات على المبيعات  يينما اان للإع،ن عبر  

 الراديو والتلفان واللوحات الإع،كية أثر واضر في نيادة المبيعات. 

وأولا الدراسة بةرورة الاعتماد على الإع،ن التجاري باعتباره أداة فعّالة لزيادة حج  المبيعات  مل  
اوتيار ايواات ايرثر مشاهدة لد  العم،  عند يث الإع،كات عبر الوسا ل الإع،مية  بما فةمن  

 .تحقيق عا د أعلى مقايل تولفة الإع،ن

 ( 2022،أبوناصر والاشعل)دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على أثر يرامج تنشيط المبيعات بأبعادها (المسابقات  الووبوكات  
الخصومات  العينات المجاكية  التخفيةات  التقنيات الموج ة لرجال البيل) على نيادة الحصة السواية  

وتووكا   في شراات الصناعات الرلا ية بقطاا  زة. واستخدما الدراسة المن ج الولفي التحليلي 
مندوب مبيعات من شراات (حمادة للبو ة  الخليج للصناعات الرلا ية  ييوكير)  وت    90العينة من 

 %). 77.77استباكة لالحة للتحليل ينسبة ( 70استرداد 

وتوللا كتا ج الدراسة ًلى أن يرامج تنشيط المبيعات تُطبق يدرجة ابيرة جداة  وأن الحصة السواية 
للشراات تش د نيادة يدرجة ابيرة من وج ة كظر مندوبي المبيعات. اما أ  رت النتا ج وجود ع،اة  
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) يين يرامج تنشيط المبيعات ونيادة الحصة السواية   α ≤ 0.05ذات دلالة ًحصا ية عند مستو  (
 ووجود أثر دال ًحصا ياة لبرامج تنشيط المبيعات في نيادة الحصة السواية للشراات.

وأولا الدراسة بةرورة تقدف  الشراات تخفيةات والة في المناسبات لتنشيط الطلا ونيادة الحصة 
السواية  والاهتمام بالخصومات اوك ا تس   في سرعة تونيل المنتجات  ًضافة ًلى ترايز الج ود 

 التسويقية على ايسواي المست دفة وتس يل حصول تجار التجز ة على منتجات الشراة.

 (2022، حسن وأحمد)دراسة 

هدفا الدراسة ًلى التعرف على دور تخطيط وراابة التوالي  التسويقية بأبعاده (دراسة وتحليل عنالر  
التولفة التسويقية  التخطيط العلمي لعنالر التولفة  استخدام المقايي  العلمية للراابة على فعالية  

المن ج التاريخي  التوالي ) على نيادة المبيعات في الشراات محل الدراسة. واستخدما الدراسة 
والاستقرا ي والمن ج الولفي التحليلي  وتووكا عينة الدراسة من العاملين المعنيين بإدارة التوالي   

 والتسويق في تلك الشراات.

وتوللا كتا ج الدراسة ًلى ًثبات لحة الفرضيات الث،ث  حيث تبين أن ايسلوب العلمي في دراسة 
وتحليل التوالي  التسويقية والتخطيط العلمي يدا  ا واستخدام مقايي  علمية للراابة تس   جميع ا في  

أشارت النتا ج ًلى   داة اياس وتخصيص التوالي  التسويقية وتحسين فعاليت ا في نيادة المبيعات. اما
أن داة الربط يين تولفة الحم،ت الإع،كية والمبيعات المتواعة تس   في داة تحميل التوالي  على  

 ايكشطة التسويقية وتحقيق الوفا ة في استخدام ا. 

وأولا الدراسة بةرورة نيادة وعي العاملين بعنالر التوالي  وسلوا ا والطري الحديثة للسيطرة علي ا   
مل تعزيز التدريا النظري وورش العمل  ًضافة ًلى اوتيار كظام توالي  مرن يتوافق مل طبيعة النشاي  

 .ت اوالسوي بما فحقق داة اياس وتحميل التوالي  وربط ا بالمبيعات لتعزيز فعالي

 ( 2024،عمر)دراسة  

هدفا الدراسة ًلى التعرف على أثر التسويق الوردي بأبعاده (المنتج الوردي  التونيل الوردي  السعر  
الوردي  الترويج الوردي) على المبيعات لد  المتسواات من فاة الطالبات الجامعيات في السوي 

لبات الجامعيات السوداكي. استخدما الدراسة المن ج الولفي التحليلي  وتووكا عينة الدراسة من الطا
 المتسواات.
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وتوللا كتا ج الدراسة ًلى أن مستو  توفر التونيل الوردي والمبيعات اان مرتفعاة من وج ة كظر أفراد 
العينة  اما أ  رت النتا ج أن عنالر مزيج التسويق الوردي المتمثلة في المنتج الوردي والتونيل 

ي على المبيعات لد   الوردي والترويج الوردي تسثر في المبيعات  يينما لا يوجد تأثير للسعر الورد 
 أفراد العينة.

وأولا الدراسة بةرورة الاهتمام بالتسويق الموجه للمنتجات النسا ية  ونيادة الاهتمام بعنصر السعر  
بما يتناسا مل القوة الشرا ية ل له الفاة  ًضافة ًلى تنفيل حم،ت ترويجية مناسبة لطبيعة المنتجات  

 .ةالنسا ية ي دف تعزيز المبيعات واست داف شريحة المتسواات بشكل أرثر فعالي

 لفجوة البحثية:ا

تتفق الدراسات السابقة مل الدراسة الحالية في أهمية الدافعية امترير أساسي مسثر في ايدا  البيعي أو  
ًذ رازت   مثلالو يفي؛  الدراسات   & Chowdhury)و (Punadi & Singh, 2024) العديد من 

Alam, 2025) و(Kusuma et al., 2025)   الداولية في تعزيز مستو  ايدا على دور الدوافل 
تتناول أثر الدافعية الداولية على تحقيق أهداف   النتا ج. وهلا يتسق مل الدراسة الحالية التي  وتحقيق 
دراراة مشترااة بأن التحفيز اللاتي فعد عام،ة مرازياة في كجاه العاملين في المجالات  المبيعات  مما فعك ً 

 .يداة في و ا   الخطوي ايماميةالخدمية وتحد 

بع   تناولا  حيث  البحث؛  وبياة  التطبيق  مجال  في  الحالية  الدراسة  عن  السابقة  الدراسات  اوتلفا 
الدراسات يياات لناعية أو يياات ييل تجز ة أو اطاعات لحية أو دوا ية  يينما تراز الدراسة الحالية 

والل اللحظي مل على اطاا الاتصالات  وهو اطاا يتميز بشدة المنافسة والةرط البيعي المباشر والت 
للا  فإن كقل ًطار الدافعية الداولية ًلى هلا القطاا فمثل ًضافة علمية  وصولاة في  ل   .العم، 

 .الترير المستمر في سلو  العم،  وتعدد انوات تقدف  الخدمة

رما تختل  الدراسة الحالية عن معظ  الدراسات السابقة في النتيجة أو المترير التابل المراد تفسيره؛ ًذ 
رازت الدراسات السابقة  الباة على ايدا  الو يفي أو الرضا الو يفي أو السلو  الو يفي  يينما تسعى  

لى اياس تحقيق أهداف المبيعات بصورة مباشرة  وهو ما فشكل مستو  أعلى من الارتباي    الدراسة الحاليةً 
 . بالنتا ج التسويقية وايرباه
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البحثية في أن الدراسات السابقة ل  تراز بشكل اافٍ على مو في الص  ايمامي في   تومن الفجوة 
 .اطاا الاتصالات  ر   اوك   فمثلون المحر  الر يسي لتحقيق المبيعات وتطوير الع،اة مل العم، 

رما ل  يت  في الدراسات السابقة الربط يين أبعاد الدافعية الداولية وتحقيق أهداف المبيعات بصورة مباشرة  
 في هلا القطاا تحديداة. 

الم ني    والإتقان  الاستق،لية   أثر  تحليل  الفجوة من و،ل  هله  ًلى سد  الحالية  الدراسة  تسعى  لللك  
شراات  في  ايمامية  للخطوي  البيعية  ايهداف  تحقيق  على  والتقدير  والاعتراف  بالمعنى   والشعور 

 .الاتصالات 

 لمنطلقات النظرية للدراسة:ا

 أولًا: الدافعية الداخلية وأهميتها في الأداء البيعي 

تشير الدراسات الحديثة ًلى أن الدافعية الداولية تعد أحد المحراات الجوهرية يدا  العاملين  ووالة  
فالدافعية الداولية تنبل     في الو ا   التي تعتمد على التفاعل المباشر مل الجم ور مثل يياة المبيعات 

واد أردت دراسة     من داول الفرد كفسه  وتعبر عن ر بته في الإكجان والشعور بالرضا وتحقيق اللات 
(Chowdhury & Alam, 2025)   أن مندوب المبيعات اللي يدر  معنى عمله ويشعر بأهميته فكون

أرثر التزاماة وادرة على مواج ة ضرط العمل  وأرثر مي،ة ًلى تطوير أساليا توالله وتحسين كتا جه  
 .البيعية

 ثانياً: الاستقلالية في العمل ودورها في تحسين الأداء

تُعد الاستق،لية في أدا  الم ام أحد ايبعاد ايساسية للدافعية الداولية. فالاستق،لية تمنر المو   حرية  
والمسسولية ويزيد من ادرته على الايتوار والتفاعل  اتخاذ القرار وتنظي  العمل  مما فعزن ًحساسه بالثقة  

أن منر المو فين ادراة مناسباة من حرية   (Maritza et al., 2025)وبينا دراسة     الإفجايي مل العم، 
اللاتية لدي    ويسدي ًلى تحسين ايدا  الفردي   الدافعية  اليومية فس   في رفل مستو   ًدارة أكشطت   

 .والمسسسي

 ثالثاً: الإتقان والتطوير المهني ودوره في تعزيز الكفاءة البيعية 
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فمثل السعي ًلى الإتقان وتطوير الم ارات جاكباة محورياة في ينا  دافعية داولية طويلة المد . فالعامل  
واد أوضحا دراسة    اللي فشعر بأكه يتعل  ويتطور باستمرار فكون أرثر التزاماة يتحقيق كتا ج متميزة

(Punadi & Singh, 2024)  أن فرص النمو الم ني والتدريا المستمر تحسن القدرة على ايتوار حلول
تسويقية جديدة  وتزيد من فعالية التفاعل البيعي والقدرة على ًاناا العم،   مما ينعك  مباشرةة على  

 .ايدا  البيعي

 رابعاً: الشعور بالمعنى والانتماء كعامل محفز لتحقيق الأهداف 

الشعور بأن العمل ذو ايمة حقيقية وبأن الج د المبلول فس   في تحقيق أهداف المسسسة فعزن ارتباي  
أن الشعور بالمعنى   (Kusuma et al., 2025)وبيّنا دراسة     المو   بعمله ويزيد ولا ه التنظيمي

يرتبط ًفجايياة بالسلو  الو يفي الإفجايي  واللي يدوره يلعا دوراة وسيطاة في تعزيز ايدا   حيث فعمل  
 .المو   يدافل ذاتي لتحقيق كتا ج ملموسة ولي  فقط لتنفيل التعليمات 

 خامساً: الاعتراف والتقدير وتأثيره على تعزيز الدافعية 

فمثل الاعتراف والتقدير شك،ة م ماة من أشكال الدع  النفسي اللي فعزن الدافعية الداولية. فالاعتراف  
وأردت     بج ود العاملين وتقدير ًكجانات   يدع  شعوره  بالقيمة ويحفزه  على استمرار ايدا  المتميز

أن أكظمة التقدير الفعّالة تساه  في رفل الرضا الو يفي والاستقرار   (Punadi & Singh, 2024)دراسة  
 .وتحسين ايدا  البيعي  حتى عندما توون الحوافز المالية محدودة

 سادساً: الدافعية الداخلية كعامل مؤثر في تحقيق أهداف المبيعات 

ترتبط الدافعية الداولية بايدا  البيعي من و،ل تأثيرها في مد  استمرارية الج د  ومستو  الاجت اد في  
 (Yao et al., 2024)واد توللا دراسة     التعامل مل العم،   والقدرة على تجاون التحدفات اليومية
يسدي ًلى   –وفي مقدمت ا الدافعية الداولية    –ًلى أن المزج يين العوامل الشخصية والسلواية والبياية  

تنظيمية البيعي عبر عدة مسارات   ,Shalini)اما يينا دراسة     تحقيق مستويات مرتفعة من ايدا  
 .أن التحفيز اللاتي يرتبط بفاعلية فري المبيعات وتحقيق ايهداف بشكل مباشر (2024
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 أولًا: منهج الدراسة 

هله   تعتمد  أثر  سوف  لدراسة  ايكسا  المن ج  باعتباره  وذلك  التحليلي   الولفي  المن ج  على  الدراسة 
الدافعية الداولية بأبعادها على تحقيق أهداف المبيعات. وسيت  تو ي  هلا المن ج من و،ل ول  واال  

الدافعية الدافعية الداولية لد  مو في الخطوي ايمامية في اطاا الاتصالات  ث  تحليل الع،اة يين هله  
 .ومستو  تحقيق ايهداف البيعية  ي دف الولول ًلى تفسير علمي مدع  بالبياكات للترابط يين المتريرين

عًداد استباكة اأداة ر يسية لجمل البياكات  بحيث تتةمن محاور تقي  أبعاد  وسيت  في ًطار الدراسة 
الدافعية الداولية (الاستق،لية  الإتقان  الشعور بالمعنى  الاعتراف والتقدير)  ًضافة ًلى محور فقي   

اما سيت  تصمي  الاستباكة بالاعتماد على ايدييات النظرية والدراسات    مستو  تحقيق أهداف المبيعات 
السابقة ذات الصلة  ث  عرض ا على مجموعة من الخبرا  والمحكمين من المختصين في الإدارة والتسويق  

 .للتأرد من لدا ا ومد  م، مت ا لقياس المتريرات 

 اً: أداة جمع البياناتثاني

سوف تعتمد هله الدراسة على الاستباكة اأداة ر يسية لجمل البياكات الميداكية  كظراة لم، مت ا 
في اياس آرا  أفراد العينة حول متريرات الدراسة  وادرت ا على توفير يياكات امية اايلة للتحليل  

لى الإطار النظري للدراسة والدراسات     الإحصا ي وسيت  تصمي  الاستباكة بصورة من جية تستندً 
 .السابقة ذات الصلة بموضوا الدافعية الداولية وتحقيق أهداف المبيعات 

 :وتتوون الاستباكة من جزأين ر يسيين

ايول .1 سنوات  :الجز   العلمي   المسهل  (العمر   مثل  للمبحوثين   الدفمو رافية  البياكات  يتناول 
 .الخبرة  الو يفة)  وذلك ي دف تحليل استجابات العينة وفق وصا ص ا وبيات ا الو يفية

 :فة  فقرات لقياس متريرات الدراسة  حيث تشمل :الجز  الثاكي .2

o   الاستق،لية  الإتقان  الشعور بالمعنى  الاعتراف (فقرات تقي  أبعاد الدافعية الداولية
 ) .والتقدير

o فقرات تقي  تحقيق أهداف المبيعات امترير تابل. 

 :وسيت  استخدام مقياس ليكرت الخماسي في تقيي  استجابات أفراد العينة  وفق التدرج التالي
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 التقدير  الدرجة

 لا أوافق بشدة 1

 لا أوافق 2

 محايد  3

 أوافق  4

 أوافق بشدة 5

رما سيت  عرض الاستباكة على عدد من المحكمين المتخصصين في مجالات الإدارة والتسويق 
لمتريرات  وتمثيل ا  الفقرات  مناسبة ليا ة  ومد   المحتو   من لدي  للتأرد  التربوي  والقياس 
الدراسة. وبعد ًدوال التعدي،ت ال،نمة  سيت  ًجرا  اوتبار الثبات باستخدام معامل اروكباخ  

 .لةمان الاتساي الداولي للفقرات ول،حيت ا للتحليل  (Cronbach’s Alpha) ألفا

 أساليب التحليل الإحصائي  :خامساً 

باستخدام يركامج التحليل   ًدوال ا ومعالجت ا ًحصا ياة سوف يت  بعد جمل البياكات من و،ل الاستباكة 
  وذلك ي دف ول  العينة وتحليل الع،اة يين متريرات الدراسة واوتبار  SPSSالإحصا ي 

 :التالية ايساليا الإحصا يةالفرضيات المطروحة. وسيت  الاعتماد على 

 :(Descriptive Statistics) الإحصا ات الولفية .1
 :من حيث المتريرات الدفمو رافية  بالإضافة ًلى حساب  ول  وصا ص العينةي دف 
o  المتوسطات الحسايية 
o  الاكحرافات المعيارية 
o  التورارات والنسا الماوية 

مستو  ًدرا  أفراد العينة يبعاد الدافعية الداولية ولمستو  تحقيق أهداف وذلك لقياس 
 .المبيعات 

 :اوتبار لدي وثبات ايداة  .2
o   للتأرد من لحة محتو  الاستباكة لدي المحكمينسيت  استخدام. 
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o  معامل الثبات رما سيت  استخدام (Cronbach’s Alpha)  لقياس الاتساي الداولي
 .موثواية ايداة لفقرات متريرات الدراسة والتأرد من 

 :(Correlation Analysis) تحليل الارتباي .3
يين أبعاد الدافعية الداولية وتحقيق أهداف المبيعات لد   اتجاه واوة الع،اةللوش  عن 

 .مو في الخطوي ايمامية
 :(Multiple Linear Regression) اوتبار الفرضيات باستخدام الاكحدار الخطي المتعدد  .4

  واوتبار  تحقيق أهداف المبيعات على  أثر ال بعد من أبعاد الدافعية الداوليةوذلك لقياس 
 .والفرعية على حد ٍّ سواء الفرضية الر يسية

 سابعا: حدود الدراسة 

 :الدافعية الداولية بأبعادها (الاستق،لية  الإتقان   تراز الدراسة على أثر  الحدود الموضوعية
 . الشعور بالمعنى  الاعتراف والتقدير) على تحقيق أهداف المبيعات 

 ستُجر  الدراسة على مو في الخطوي ايمامية في شراات اطاا الاتصالات :  الحدود المكانية. 

 :م2025العام وجمل يياكات ا و،ل  سيت  تنفيل الدراسة الحدود الزمنية . 

 تقتصر عينة الدراسة على مو في الص  ايمامي اللين يتعاملون بشكل مباشر  :  الحدود البشرية

 . مل العم،  ويشاراون في تحقيق ايهداف البيعية
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